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La presente tesis muestra el análisis, diseño, construcción e implementación de un 
Datamart de Ventas para el área comercial de la empresa Supermercados 
Peruanos S.A., con el que puedan evaluar las ventas realizadas en las tiendas 
Plaza Vea mensualmente e identificar así el Margen Bruto y Ticket Promedio, los 
indicadores de las ganancias de la compañía. 
La investigación es de tipo Aplicada Pre-Experimental y usa la metodología Hefesto 
para el desarrollo del proyecto. 
Para la medida de los indicadores propuestos se ha utilizado una muestra de 89 
tiendas Plaza Vea obtenidas al azar, en el desarrollo del pre test se obtuvo como 
resultado un margen bruto de y un ticket promedio de, los cuales fueron calificados 
como muy bajos. Luego de la implementación del Datamart el resultado del margen 
bruto fue de y el ticket promedio fue de siendo calificador como alto. 
Es así como se determina que el Datamart aumenta el margen bruto en la 
evaluación de Ventas del área comercial de la empresa Supermercados Peruanos 
S.A., así como también el Datamart aumenta el Ticket Promedio en la evaluación 
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This thesis shows the analysis, design, construction and implementation of a Sales 
Datamart for the commercial area of the company Supermercados Peruanos SA, 
with which you can see the sales in Plaza See monthly stores and thus identify the 
Margin Gross and Average Ticket, the indicators of the company's earnings. 
The research is of the Pre-Experimental Applied type and uses the methodology for 
the development of the project. 
The measure of the proposed indicators has become a sample of 89 Plaza stores 
see that it is played at random, in the development of the test has been obtained as 
a result of a gross margin and an average of tickets, which have been rated as very 
low. After the implementation of the Datamart the result of the gross margin was of 
and the average ticket was to be qualifying as high. 
This is how it is determined that the Datamart increases the gross margin in the 
evaluation of Sales of the commercial area of the company Supermercados 
Peruanos SA, as well as the Datamart keeps the Average Ticket in the evaluation 
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1.1. Realidad Problemática 
En 2018, Deloitte publicó los resultados de una investigación sobre las empresas de 
retail más grandes del mundo, encontrándose que por cuatro años consecutivos (2014-
2017) mantiene el primer lugar por el volumen de ventas. Para más detalle ver la Tabla 
1: 




 Fuente: Deloitte, 2018  
El sector comercial con mayor crecimiento fue el comercio por menor (venta por 
retail), un 3,9% de crecimiento entre 2015-2016, lo que representa una cifra de 
S/35.405 millones (CÁMARA DE COMERCIO DE LIMA, 2016). 
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 Figura 1 Principales Centros Comerciales en el Perú en 2016-2017 
Fuente: Revista Digital Cámara de Comercio Ed. 741 
 
El crecimiento vertiginoso de las ventas es el principal factor que ha favorecido el 
aumento de inversiones en la apertura de nuevos puntos de venta a lo largo del país. 
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 Figura 2: Ventas al por menos de principales rubros en Perú 
Fuente: Revista Digital Cámara de Comercio Ed. 810 
 
La empresa Supermercados Peruanos está compuesta por las marcas Plaza Vea, 
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 Figura 3: Principales Operadores de Supermercados 2010-2017 
Fuente: Revista Digital Cámara de Comercio Ed. 810 
 
 
Siendo Supermercados Peruanos S. A. (SPSA) la empresa de retail más grande del 
Perú, la gestión de la información contable y financiera es de vital importancia. La 
necesidad de sistemas de información confiables es evidente, pero estos sistemas 
deben ser ágiles, flexibles y adaptarse a las necesidades cambiantes para la toma de 
decisiones. 
 
Las unidades orgánicas o principales direcciones que gestionan el funcionamiento y 
puesta en marcha de todos los procesos direccionales son la Dirección de Sistemas, 
Comercial, y de Administración y Finanzas. A su vez, la Dirección de Sistemas está 
conformada por distintas gerencias como se ve en la Figura 4 
 
 Figura   
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 Figura 4: Organigrama de la Gerencia de Sistemas Retail  
Para identificar y delimitar la problemática se consiguió entrevistar al personal de la 
Dirección Comercial (para más detalle ver Anexo 1). El Jefe del Departamento 
Comercial, José Carmona, indicó que es difícil determinar si los resultados del 
ejercicio son positivos o negativos, debido a la confiabilidad de los registros de ventas 
y de gastos operativos y administrativos. Por lo tanto, al finalizar el mes no se puede 
determinar con certeza el margen de utilidad y la eficacia de los procesos. Por otro 
lado, la necesidad de contar con la información en tiempo real se hace latente cuando 
se deben esperar los cierres de fin de mes para poder conocer el margen bruto de ventas 
y tomar decisiones respecto a las ofertas y promociones que empujarían más las ventas. 
 
El cierre de fin de mes requiere del cálculo del monto promedio de venta a partir de 
los datos de cada ticket de venta. Sin embargo, el sistema de cajas NCR permite enviar 
cada cierto tiempo la información al Sistema Concentrador de Transacciones (CT), 
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esta tarea es llamada procesos de ráfaga y son ejecutados cada noche para enviar la 
información al ERP de la empresa (ERP PPM). El ERP de la empresa contiene los 
datos de las operaciones de venta, acuerdos comerciales, costo unitario de los 
productos, así como los inventarios de cada tienda y maestros. El flujo se esquematiza 
en la Figura 5: 













 Figura 5: Proceso de Flujo de Información de Ventas en SPSA  
Es así que el diseño e implementación de un datamart se convierte en una propuesta 
de solución factible para la problemática antes descrita. La funcionalidad principal del 
datamart sería el obtener el valor promedio de los tickets por tienda para poder verificar 
si se alcanzan las metas comerciales. Esto proveería de información en tiempo real 
para que se puedan tomar decisiones rápidas, pero fundamentadas, sobre estrategias 
comerciales de oferta, promociones y otras estrategias de marketing para impulsar las 
ventas, sobre todo en tiendas donde el ticket promedio sea bajo respecto a las restantes. 
Otra funcionalidad importante es la posibilidad de conocer la rentabilidad de la tienda 
por medio de los ingresos por ventas, pero deduciendo de manera precisa los costos 
operativos y administrativos en los que usualmente se incurre, de tal forma que no se 
sobreestima la rentabilidad y permitirá a la empresa tener información para tomar 
decisiones en tiempo real para la adquisición de financiamientos a corto y largo plazo, 
dependiendo de las necesidades y objetivos de la empresa. Finalmente, el datamart 
también permitirá determinar las ventas de acuerdo a la jerarquía de productos en 
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materia de inventarios, lo que reduce las pérdidas por productos con baja rotación y 
que aumentan los costos de almacenamiento. 
 
1.2. Trabajos Previos 
Los antecedentes del estudio fueron: 
A nivel internacional, 
ABDULWAHID (2017) en su investigación Investigating how business intelligence 
enhance small businesses: a case study for Nine Months. Ltd Company, tuvo como 
principal objetivo diseñar una herramienta de business intelligence (BI) para mejorar 
la gestión comercial de la empresa. El diseño de investigación fue interpretativo, con 
enfoque inductivo. La técnica de recolección de datos fue la entrevista, aplicada a los 
trabajadores y poder identificar el funcionamiento del área comercial para el diseño de 
la herramienta de business intelligence. Se utilizó el aplicativo Tableau para la 
reportería de los principales indicadores (Kpis). Se concluyó que la herramienta de BI 
es útil para las pequeñas empresas, lo que requiere de una identificación de los 
procesos importantes que permiten alimentar los indicadores clave (Kpis) y realizar el 
monitoreo del cumplimiento de los objetivos organizacionales. 
 
HALONEN (2016) investigó la mejora en la gestión a partir de la implementación de 
una herramienta de business intelligence basada en sistemas integrados y reportería 
funcional. El propósito de investigación fue diseñar una solución a partir de las BI ya 
aplicadas y un nueva BI externa para poner al alcance de los stakeholders información 
de la empresa. El enfoque de investigación fue cualitativo, de diseño investigación-
acción. Se aplicó una metodología cíclica de Calhoun, compuesta de una fase de 
diagnóstico en la que se plantea el objetivo, a partir de las fortalezas y debilidades, la 
segunda fase de recopilación de datos en campo, la tercera etapa consiste en hacer un 
benchmarking entre los aplicativos de BI disponibles, en la cuarta etapa se comparan 
los resultados obtenidos con cada una de las soluciones de BI estudiadas, y finalmente 
la quinta etapa evalúa la propuesta y se retroalimenta a partir de los resultados 
obtenidos en el ejercicio. Los principales hallazgos de esta investigación encontraron 
que la solución de BI permiten visibilizar información como costos ocultos y que en 
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general nos e toman en cuenta en los cálculos de rentabilidad. El principal resultado 
de la implementación fue la puesta a disposición de información útil en tiempo real 
para agilizar el proceso de toma de decisiones, con un mejor sistema de reportería. Las 
soluciones de BI comparadas fueron CWF y CSA, esta última es la que permitió 
demostrar los problemas en la generación de reportes y la ineficacia de los mismos. 
 
A nivel nacional,  
MORENO (2013) estudió el efecto de la implementación de datamarts en el área de 
ventas y recursos humanos. La investigación fue un estudio de caso en una empresa 
dedicada al comercio exterior de productos alimenticios. El diagnóstico mostró que 
hay poca rotación de las existencias, lo que incrementó los costos de almacenamiento. 
La baja tasa de rotación se debe en parte a la sobreproducción en algunas épocas del 
año, debido a que falta un mecanismo que permita planificar mejor la producción en 
función de las existencias y estimación de la demanda (forecasting). La acumulación 
de la producción es en parte por la falta de gestión del equipo de planta, el cual en 
ocasiones no cumple con su horario de trabajo. Dentro de los principales resultados se 
tienen la mejora de los indicadores de productividad, en el área de recursos humanos 
se diseñaron e implementaron tablas transaccionales que permitieron un mejor control. 
La metodología empleada para la construcción del datamart fue la propuesta de 
Kimball (de seis etapas), la etapa crítica es la de construcción de los ETL, la cual 
requiere de data mining. Para la obtención de información y generación de reportes se 
utilizó las tecnologías disponibles en BI, Analysis Services y motores de bases de datos 
Sql server, lo que permitió aprovechar el uso de cubos y reportes en formato Excel. 
 
BENITES y LOPEZ (2015) analizaron la influencia de una solución de inteligencia de 
negocio en el resultado de una empresa de comercio exterior. La investigación fue un 
estudio de caso con enfoque mixto. La unidad de análisis fue una empresa dedicada a 
la importación y exportación de calzado del departamento de La Libertad. Se diseñó 
una solución de inteligencia para dar soporte a la toma de decisiones en el área de 
producción y ventas. El diagnóstico inicial mostró que el resultado del ejercicio era 
negativo. Como en la mayoría de estos casos, la metodología empleada para la 
construcción de la solución inteligente de negocios fue la propuesta por Ralf Kimball. 
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Las etapas de diseño fueron la definición del marco ontológico, planeación, análisis de 
requerimientos, diseño propiamente dicho y modelización, implementación, y 
finalmente la etapa de prueba permitió contrastar los resultados respecto a los 
indicadores de gestión (con los que se formularon las hipótesis de investigación). 
 
Castro, Atalaya, y Cruzado analizaron el efecto de la implementación de una solución 
de inteligencia de negocios en la gestión de ventas y del stock. La investigación fue un 
estudio de caso realizado en la empresa Tai Loy en Lima. El estudio inició con una 
preprueba, lo que permitió encontrar dentro de las principales debilidades fue que no 
se dispone de información necesaria para la toma de decisiones. Los resultados 
también muestran que no se han cumplido los principales objetivos organizacionales 
como incrementar las ventas, mejorar el EBITDA, posicionarse como líder del 
mercado, entre otros. La propuesta de solución fue la elaboración de un datamart con 
cinco tableros de control para monitorear el cumplimiento de los principales 
indicadores de gestión. La gestión del proyecto integral se realizó utilizando la 
metodología del PMBOK, y para el diseño del datamart se utilizó la propuesta 
metodológica de Ralph Kimball. Finalmente, etapa de prueba demostró que era 
necesario incrementar la cantidad de tableros de control, por lo que el diseño final del 
datamart incluyó trece tableros de control. La inversión del proyecto requirió de una 
inversión de 500 mil soles aproximadamente. Para la reportería se empleó Tableau 
como solución de Business Intelligence. Se concluyó que la implementación del 
datamart permitió realizar un mejor monitoreo de los procesos del área de producción 
y almacenes, permitiendo cumplir los objetivos organizacionales. 
 
1.3. Las teorías relacionadas al tema fueron: 
Datamart, según Silvers (2008), es la agrupación de datos aislados de las distintas 
unidades orgánicas, que resultan de la ejecución de los procesos. Los datos son el input 
para la toma de decisiones en un área específica. El área de gestión se puede analizar 
en función del eje de tiempo y profundidad. 
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Históricamente, los datamarts existían antes de los años noventa, pero es en esta 
década que se popularizan como herramientas de gestión, como los Data Warehouse, 
la desventaja de estos eran que para realizar un análisis se solicitaba una consulta a 
todo el conjunto de datos, y la disponibilidad de datos de un área en específico fueron 
los detonantes para el nacimiento de datamarts como los conocemos hoy en día. 
 
Por otro lado, Inmon (2002) sostiene que un datamart es un subgrupo de datos sobre 
un área particular de negocio, la información de los OLTP se centralizan en un gran 
conjunto de sistemas transaccionales, caracterizado por no ser volátil porque la 
información se almacena y no se elimina por una variante o nueva entrada en la línea 
de tiempo. Para el diseño de un datamart el autor propone el enfoque de top-down, es 
decir, que los datos provienen de un ETL para ser organizados en tablas en donde son 























 Figura 6: Enfoque Inmon – DW Corporativo   
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Para Kimball, un datamart es una plataforma de consulta, la cual inicia con el ingreso 
de datos para formar el datamart, el conjunto de datamarts conformarán un data 
warehouse dentro de una perspectiva de modelo dimensional. Asimismo, la conexión 
entre los diferentes datamarts se realiza a través de los bus structure. La diferencia con 
el enfoque de Inmon es que Kimball propone un enfoque bottom-up, lo que facilita la 
implementación de los datamarts. Esto se traduce en que los problemas y toda 
información de los sistemas transaccionales son integrados en tablas stage para 


































Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas  
 
Datamart para la evaluación de ventas 
del área comercial de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A. 
 
15 
Ingrid Erika Santisteban Morales 
 
 
1.4. Tipos de datamart 
• Los datamart de procesamiento analítico en línea (OLAP), son bases de datos 
constituidas de grandes volúmenes de datos que son procesados en grupos 
multimensionales llamados cubos OLAP, a partir de esta organización de los 
datos es que se pueden expedir reportes complejos para la toma de decisiones. 
El modelamiento de los datos se realiza a partir de las dimensiones  y sus 
combinaciones. Una de las características principales de OLAP es que os datos 
durante el modelado no se actualizan ni se eliminan. Las soluciones disponibles 
en el mercado que trabajan este tipo de datamart son Essbase (Hyperion 
Solution) y Express Server (Oracle) (ABRIL Frade, y otros, 2017). 
• OLTP (Procesamiento de transacciones en línea, por sus siglas en inglés), este 
tipo de datmamart permite la administración de herramientas transaccionales 
de entrada, recuperación y procesamiento. La solución a nivel de software que 
utiliza OLTP es la de cliente-servidor (ROUSE, 2015). Los beneficios del 
OLTP frente a otros de tipos de datamart es la simplificación de la información, 
lo que permite realizar consultas de ingreso y egreso más rápidas porque los 
datos si se actualizan durante el modelamiento. Esto convierte el 
procesamiento de información más eficiente en cuanto a tiempo y utilización 
de recursos, esto se debe en gran parte a que no se tienen dependencias entre 
los grupos de datos. Sin embargo, estas ventajas se ven disminuidas por la 
apertura en el acceso, siendo herramientas de libre acceso, lo que reduce su 
nivel de seguridad y cualquier inconveniente se traduce rápidamente en 
pérdidas cuantiosas para el cliente. 
 
Para el modelamiento de datamart se dispone de Microsoft BI, es un aplicativo que 
pertenece a la plataforma de Microsoft SQL Server (versión 2012), esta herramienta 
online permite modelar datamarts, la utilidad principal es descubrir la información no 
tan transparente o de difícil procesamiento. La aplicación permite ajustar distintos 
niveles de seguridad, querys para acceso rápido a la información, entre otras 
(MICROSOFT). 
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Para la evaluación de las ventas nos hemos basado en los siguientes planteamientos 
teóricos: 
La evaluación del esfuerzo en ventas es un proceso dentro de la gestión del área 
comercial, (JOHNSTON, y otros), esto permite monitorear si los recursos empleados 
permiten la consecución de las metas organizacionales. Otros enfoques reducen la 
evaluación de las ventas a garantizar que el desempeño de la fuerza de ventas 
contribuye a alcanzar las metas del área comercial y por consiguiente las metas 
institucionales (LEÓN Valbuena, 2013). Por otro lado, otra perspectiva centra la tarea 
de evaluación en los jefes de venta y es el desarrollo de sus competencias el factor 
clave para garantizar el éxito en el área comercial y mantener un crecimiento sostenido 
de las ventas (BOLUDA, 2006). 
 
Las metodologías disponibles para el diseño del datamart son tres: Hefestos, propuesta 
de Kimball, y la propuesta de Inmon. A continuación se presenta un cuadro 
comparativo de las ventajas de cada una. 
Tabla 2: Cuadro Comparativo entre Metodologías Hefesto, Kimball e Inmon 
 
 
Hefesto es una metodología que propone una confección de bases de datos novedosa 
y está en continua evolución. Está basada en los requerimientos de los usuarios, por lo 
que es fácil de comprender y usar. Es útil para la construcción de data warehouse como 
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de datamarts. El ciclo de vida de Hefestos consiste en cuatro momentos: el análisis de 
requerimientos, análisis de OLTP, modelamiento del datamart o data warehouse y la 
integración de datos. 
 
La propuesta metodológica de Ralph Kimball sugiere que el datamart es la base para 
conglomerar los datos en un data warehouse, utilizando el modelo de análisis 
dimensional (también llamado modelo no normalizado). Para la construcción deben 
definir las dimensiones y atributos de los datos a modelizar, organizándolos en 
jerarquías o áreas afines (que pueden coincidir con las áreas del negocio). Para cada 
dimensión se establecen tablas (facts tables) conectados por un bus y así 
configurándose el datamart. 
 
Bill Inmon, por su parte, propone que el nacimiento de un datamart se da por la 
necesidad de transferencia de información entre los diferentes sistemas transaccionales 
(OLTP), estos son centralizados en el CIF (Corporate Information Factory). La 
característica principal es que el diseño está orientado por las áreas o temas afines de 
los conjuntos de datos, además de integrar todos los datos de todos los sistemas 
transaccionales (enfoque integral). No es un sistema volátil, es decir, que la 
información no se actualiza, los datos no se modifican ni se eliminan cuando son 
almancenados. 
 
Se analizó las tres metodologías respecto al contexto de investigación y necesidades 
de los usuarios. Para la selección definitiva se realizó la consulta a tres expertos: 
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Tabla 3: Calificación de Expertos de las Metodologías para el Desarrollo del Datamart 
 
Fuente: Elaboración Propia 
1.5. Evaluación de Ventas 
El proceso de ventas se puede componer, de manera general para cualquier 
organización, en las siguientes etapas (Ramírez, 2017): 
• Identificación de los consumidores, esto quiere decir que la organización 
establece desde la misión los clientes, su perfil, características, ubicación, 
tendencias, para poder diseñar una estrategia de producto acorde a sus 
exigencias y necesidades. 
• Planificación, habiendo definido el perfil de los clientes, se identifica los 
segmentos de mercado que se atenderán y se planifica la producción de acuerdo 
al tamaño del mercado en el que se piensa comercializar nuestros productos. 
• Presentación del producto, es la etapa de marketing, de manera precisa a la 
estrategia de distribución y comunicación que implemente la empresa. 
• Cierre de la venta, constituye el acto de vender, lo que implica la transacción 
económica correspondiente por la adquisición del producto que ofrece la 
empresa. 
En Supermercados Peruanos S. A. el proceso de ventas inicia con la visita del cliente 
a las instalaciones de alguna de las tiendas, el recorrido y los elementos que 
experimenta en esta etapa son importantes para concretar le cierre de ventas; luego, el 
cliente selecciona los productos de su interés; se acerca a la caja; el personal en caja 
pickea los productos para que el sistema registre el pido y calcule el monto total de la 
transacción; el cliente decide si cierra la transacción con la cantidad actual y monto del 
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pedido o modifica el mismo; si el cliente da su conformidad cancela el pago y se cierra 
la venta. 
 





















 Figura 8: Proceso de Ventas en las Tiendas de Supermercados Peruanos S. A.  
 
La variable dependiente evaluación del proceso de ventas tiene dos dimensiones: 
El margen bruto, de acuerdo a Orozco (2013), es el resultado, luego de deducir de los 
ingresos por ventas, el costo respectivo. 
   Margen bruto = Precio de ventas – Costo de ventas 
 
La segunda dimensión es el valor del ticket promedio, que corresponde a la media 
aritmética del gasto de los clientes, es decir, el gasto per cápita en la tienda. Este se 
calcula a partir de la razón entre el valor de la venta total generada y el número total 
de tickets expedidos por venta en ese ejercicio (MAHÉ, 2011). Un valor de ticket 
promedio bajo, indica que el consumo en esa tienda es bajo por compra o por cliente. 
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1.6.  Formulación del Problema 
Se revisaron los antecedentes y teorías relacionadas, por lo que se formularon los 
siguientes problemas de investigación: 
General: ¿cuál es la influencia del datamart en la evaluación de las ventas del área 
comercial en Supermercados Peruanos S.A.? 
Específicos: 
• ¿Cuál es la influencia del datamart en el margen bruto de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A.? 
• ¿Cuál es la influencia del datamart en el valor del ticket promedio de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A.? 
 
1.7. Justificación del estudio 
El estudio se justifica por su aporte: 
Práctico, la cantidad de datos que procesa el datamart en el área comercial permite 
tener información precisa en tiempo real (SÁNCHEZ, 2014), lo que permitiría resolver 
la problemática principal para poder conocer la evolución del margen bruto y el valor 
del ticket promedio en las tiendas en que se realizará la implementación del datamart. 
Es así que se podrán conocer el estado actual de las ventas y monitorear de manera 
continua si se está contribuyendo a la consecución de los objetivos organizacionales. 
Económico, si bien el diseño y la implementación del datamart requiere de una 
inversión, como tal se espera un retorno que justifique la aplicación del proyecto 
(BROJT, 2005). Para el cálculo del retorno de inversión se deben estimar los costos en 
los que se incurrirán en el ejercicio, y justamente la implementación del datamart 
permite reducirlos gracias al ahorro en procesar la información, la cual servirá para 
decidir sobre mejores estrategias en la marcha y aumentar los márgenes brutos de las 
ventas, todo se verá reflejado en una optimización de la rentabilidad del negocio. El 
costo aproximado de la implementación del datamart es de s/20 mil. El desembolso 
será prorrateado en tres meses. 
 
Operativo, la implementación del datamart requerirá de una etapa de prueba, esta 
comprenderá la inducción del personal que se encargará de alimentar de datos al 
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sistema. Además, el datamart al tener como principal output los reportes y tableros de 
control, de los cuales se pueden obtener datos no solamente numéricos, sino esquemas 
y gráficos, lo que implica que el diseño del datamart debe tomar en cuenta las 
necesidades y características de los usuarios (SOJO, 2008). 
 
1.8. Hipotesis 
Se plantearon las siguientes hipótesis: 
General: La implementación del datamart mejora la evaluación de las ventas en 
Supermercados Peruanos S. A. 
 
Específicas: 
• La implementación del datamart mejora el margen bruto de las ventas en 
Supermercados Peruanos S. A. 
• La implementación del datamart reduce el valor del ticket promedio en 
Supermercados Peruanos S. A. 
 
1.9. Objetivos 
Se establecieron los siguientes objetivos de investigación: 
General: Determinar la influencia de un datamart en la en la evaluación de ventas del 
área comercial de la empresa Supermercados Peruanos S.A. 
 
Específicos: 
• Determinar la influencia de un datamart en el margen bruto en Supermercados 
Peruanos S. A. 
• Determinar la influencia de un datamart en el valor del ticket promedio en 
Supermercados Peruanos S. A. 
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2.1. Tipo y diseño de investigación 
La investigación es de tipo aplicada con enfoque cuantitativo, siendo aplicada 
porque la investigación tiene como propósito resolver problemas prácticos, y para 
esto es requiere la aplicación de teorías relacionadas (LOZADA, 2014). 
Por otro lado, toda investigación se inicia con la delimitación de una problemática, 
esta situación de déficit respecto a algún indicador. Esto permite determinar de 
manera conceptual y operacional las variables contrastando las diferentes teorías y 
poder desarrollar una alternativa de solución (MARTINEZ, 2015). La investigación 
aplicada requiere de los resultados de investigaciones de tipo básica que han sido 
resueltas con anterioridad (RODRIGUEZ). 
Esta investigación es de tipo aplicada porque requiere de la aplicación de 
conocimientos que son el resultado de investigaciones previas de tipo básico en 
donde se desarrollaron las metodologías de desarrollo del datamart. 
Respecto al diseño de investigación, este será experimental, en su variante 
preexperimantal con un pre y posprueba, se analizarán los indicadores como el 
margen bruto y el valor del ticket promedio, antes y después de la implementación 
del datamart. El diseño experimental pertenece al enfoque cuantitativo, debido que 
se van a medir las variables para poder contrastar las hipótesis de investigación. 
(HERNÁNDEZ, y otros, 2014). 
2.2. Operacionalización de variables 
En la investigación se analizarán dos variables: 
Variable independiente que corresponde al estímulo que se aplicará, es decir, la 
implementación del datamart. El cual se puede definir como un grupo ordenado de 
datos que resultan de cada sistema operacional, que sirven de soporte para la toma 
de decisiones (SILVERS, 2016). 
La variable dependiente es la evaluación de las ventas, la cual se puede 
conceptualizar como una de las etapas de la gestión de ventas, esto tiene como 
propósito medir el desempeño del área de comercialización (JOHNSTON, y otros). 
La variable se operacionaliza de la siguiente manera: 
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Tabla 4 : Operacionalización de la variable dependiente 
 
2.3. Población, muestra y muestreo 
La población es el conjunto de elementos que conforman la unidad de análisis 
(HERNÁNDEZ, y otros, 2014). En esta investigación la población está conformada 
por las 114 tiendas de Plaza Vea en todo el Perú. 
La muestra es un subgrupo de la población, para que esta sea representativa, se 
calculará un tamaño mínimo de la muestra con una fórmula estadística. En esta 
ocasión se utilizará la fórmula para calcular proporciones en poblaciones finitas. 
 
Los parámetros de la fórmula son N: población, Z: valor crítico del nivel de 
confianza (1,96), p: proporción de individuos que poseen la característica de 
estudio, q: proporción complemento, d: error muestral. 
 
𝑛 = 89 𝑇𝑖𝑒𝑛𝑑𝑎𝑠 
 
Las 89 tiendas fueron escogidas al azar, resultando una muestra conformada por las 
siguientes filiales: 
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Fuente: Elaboración Propia 
 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
La técnica de recolección de datos es el análisis documental, en su variante también 
denominada fichaje. Los instrumentos de recolección de datos serán una ficha de 
registro para el margen bruto y otra para el valor del ticket promedio. 
Para determinar la validez de la ficha de registro se recolectó datos de una pequeña 
muestra y se aplicó la técnica de juicio de expertos, para luego hallar la correlación 
de las mediciones, una correlación mayor al 0,8 afirma la validez de constructo del 
instrumento. 
Es importante determinar si el instrumento mide efectivamente lo que la variable 
representa conceptualmente, de acuerdo al marco teórico (Bostwick y Kyte, 2005). 
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Tabla 6: Recolección de Datos 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 7 : Validez por evaluación de Expertos 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Se encontró que la validez de ambos instrumentos superó el 80%, por lo cual se 
puede asegurar que los instrumentos miden efectivamente el margen bruto y el valor 
del ticket promedio respectivamente. 
La confiabilidad de los instrumentos se refiere a la estabilidad de las mediciones 
obtenidas, esta se verificó mediante la técnica de test-retest, lo que permitió hallar 
la correlación entre las mediciones (BARALT, 2013). 
 
Tabla 8: Confiabilidad Margen Bruto 
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La recolección de datos consistió en solicitar la autorización de la empresa 
Supermercados Peruanos S. A. para poder recoger los datos sobre el margen bruto 
y el valor del ticket promedio y poder publicar los resultados de esta investigación. 
Luego se calibraron los instrumentos, aplicando las fichas de cada uno de los 
indicadores para hallar su confiabilidad. Finalmente, se coordinó con el Jefe de 
Comercialización para programar las jornadas levantamiento de información. 
2.6. Método de análisis de datos 
Los datos recolectados serán analizados en dos niveles: 
Primero un análisis descriptivo, en el cual se hallaron estadísticos a partir de los 
datos recolectados en la muestra, los estadígrafos calculados fueron la media y 
desviación estándar del margen bruto de las ventas y el valor del ticket promedio. 
Se calcularán los estadígrafos tanto de la preprueba como de la posprueba para 
determinar si la implementación mejoró la gestión del área comercial. 
Finalmenta, para contrastar las hipótesis, los datos encontrados en la muestra son 
sometidos a una prueba estadística, en nuestro caso la prueba consistió en una 
diferencia de medias entre la preprueba y la posprueba de ambos indicadores. El 
nivel de confianza es del 95%. Por otro lado, para determinar el estadístico de 
prueba de hipótesis se determinó si los datos pertenecen a una distribución de 
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probabilidad normal, lo que nos dio el criterio para poder escoger entre una prueba 
paramétrica y no paramétrica. 
2.7. Aspectos éticos 
Se consultó y obtuvo la autorización de Supermercados Peruanos S. A. para poder 
recolectar los datos, el equivalente a un consentimiento informado, como lo indica 
el Acuerdo de Helsinki para garantizar la ética en la investigación científica. 
Además, se respetó la autoría y propiedad intelectual de las fuentes consultadas, se 
utilizó el sistema de citación y referencias bibliográficas ISO 690. 
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Se realizaron observaciones y mediciones de los indicadores antes y después de la 
implementación del datamart en las tiendas Plaza Vea seleccionadas para la muestra. 
A continuación, en la Tabla 10 se muestran las medias aritméticas del primer 
indicador, margen bruto: 
Tabla 10: Medidas Descriptivas de Margen Bruto 
 
Fuente: Elaboración Propia 
El margen bruto se calculó como un ratio entre el ingreso por ventas y el costo de 
ventas, obteniéndose que antes de la implementación del datamart, el margen era del 
18,42%, aumentando a 20,83% luego de la implementación de la propuesta. 





















 Figura 9: Margen Bruto Antes y Después de la Implementación  
   
Tabla 11: Medidas Descriptivas de Ticket Promedio 
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Fuente: Elaboración Propia 
El valor del ticket promedio fue de s/.14,82 antes de la implementación del datamart y 
luego de la implementación del datamart fue de s/.16,48 por ticket. 
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Prueba de Normalidad 
Se utilizó el estadístico de prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov, debido a 
que el tamaño de la muestra fue 89 tiendas. Se trabajó con un nivel de confianza del 
95%. La regla de interpretación es, si la significancia obtenida es mayor o igual al 5%, 
se afirma que los datos corresponden a una distribución de probabilidad normal. Caso 
contrario los datos no pertenecen a una distribución distinta. 
Tabla 12: Prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov  
 
Los datos pertenecientes al margen bruto antes y después de la implementación han 
obtenido una significancia mayor al 5% (en ambos caso se obtuvo 0,200). 
 
Tabla 13: Prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov del valor del ticket promedio 
 
Los datos pertenecientes al valor del ticket promedio antes y después de la 
implementación han obtenido una significancia mayor al 5% (en ambos caso se obtuvo 
0,200). 
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Para ambos casos se utilizó el estadístico de t-student para la prueba de hipótesis. Las 
hipótesis a contrastar son: 
Para el margen bruto: 
Ho: No existe diferencias entre las medias del margen bruto antes y después de la 
implementación del datamart. 
Hi: Existe diferencias entre las medias del margen bruto antes y después de la 
implementación del datamart. 
Tabla 14: Prueba de Muestras Emparejadas 
 
Se obtuvo una significancia menor al 5% por lo que se rechaza la hipótesis nula y se 
afirma que la implementación del datamart si ha mejorado el margen bruto en las 89 
tiendas en las que se implementó la solución. 
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Tabla 15: Prueba de Muestras Emparejadas 
 
 
Se obtuvo una significancia menor al 5% por lo que se rechaza la hipótesis nula y se 
afirma que la implementación del datamart si ha mejorado el valor del ticket promedio 
en las 89 tiendas en las que se implementó la solución. 
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En base a los resultados obtenidos luego de la evaluación de la hipótesis se analiza una 
comparativa del margen bruto y el ticket promedio para la toma de decisiones. El margen 
bruto en la medición del pre test alcanzó una media de 18.42% y en la medición del post test 
este indicador alcanzó el 21.57% por lo que se identifica un incremento de 3.16%. Con este 
resultado se puede determinar que el Datamart aumentó el Margen Bruto en la evaluación 
de Ventas del área comercial. 
Para el indicador de Ticket Promedio, la evaluación del pre test obtuvo una media de 14.82 
de valor de ventas por ticket y en el post test alcanzo un 16.48 de valor de ventas por ticket, 
lo que genera una diferencia de 1.66 de aumento de la venta por ticket para las tiendas plaza 
vea. 
Los resultados obtenidos en la presente investigación demuestran que la utilización de una 
herramienta tecnológica brinda información de fácil acceso y oportuna para la evaluación de 
las ventas, lo que permite una toma de decisiones acertada para lograr el objetivo esperado 
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Primera: La presente investigación concluye que el Margen Bruto para le evaluación de 
ventas del área comercial de la empresa Supermercados Peruanos S.A. presenta 
un incremento de 3.16%, lo que influye favorablemente en la empresa ya que se 
obtuvo el resultado esperado.  
Segunda: Se concluye que el ticket promedio para la evaluación de ventas de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A. aumentó un 1.66 en el valor de los ticket vendidos 
en cada tiendas Plaza vea. 
Tercera: Finalmente, luego de obtener resultados satisfactorios en los indicadores 
estudiados, se concluye que la implementación del Datamart mejoró la 
evaluación de las ventas del área comercial de la empresa Supermercados 
Peruanos S.A. Habiendo así comprobado que las hipótesis planteadas en la 
presente investigación son aceptadas con una confiabilidad de 95% y que la 
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Se recomienda para las presentes investigaciones tomar como indicador el Margen Bruto de 
la empresa por tiendas con el propósito de obtener las ganancias por las ventas de cada una 
de ellas.  
Se recomienda para las futuras investigaciones tomar como indicador el Ticket Promedio de 
las tiendas, ya que podemos tener una clara visualización de cuando gastan los clientes en 
cada compra que realizan, mientras mayor sea el valor mejor es el beneficio para la empresa. 
Se sugiere realizar un análisis exhaustivo para determinar las dimensiones del Datamart ya 
que es importante contar con una base sólida para que el Datamart cumpla con los resultados 
a los que se quiere llegar.   
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Anexo 1: Entrevista al Jefe de Sistemas BI-Comercial de empresa Supermercados Peruanos S.A. 
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Anexo 3: Instrumento Margen Bruto Pre-Test 
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Anexo 4: Instrumento Ticket Promedio Pre Test 
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Anexo 5: Instrumento Margen Bruto Retest 
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Anexo 6: Instrumento Ticket Promedio Retest 
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Anexo 7: Juicio de Expertos Metodología 
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Anexo 8: Juicio de Expertos Instrumento Margen Bruto 
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Anexo 9: Juicio de Expertos Instrumento Ticket Promedio 
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Anexo 10: Aspectos Administrativos 
Recursos y presupuesto 
a) Materiales de Oficina 
 
Tabla 16: Costo de Materiales de Oficina 
Material Cost. Unitario Cant. Costo Parcial 
Millar de Hojas Bond S/. 10.00 3 S/. 30.00 
Lapiceros S/. 3.00 2 S/. 6.00 
Copias S/. 0.05 1000 S/. 50.00 
Impresiones S/. 0.10 5000 S/. 500.00 
Empastado S/. 50.00 8 S/. 400.00 
Anillado S/. 4.00 4 S/. 16.00 
Folder S/. 2.00 8 S/. 16.00 
Mantenimiento de PC S/. 50.00 1 S/. 50.00 
Tintas de Impresora S/. 150.00 1 S/. 150.00 
Sub Total S/. 1,218.00 
Fuente: Elaboración Propia 
 
b) Materiales de Software 
 
Los materiales de software son asumidos por SPSA ya que son programas 
con los que cuenta actualmente y soportan la implementación del Datamart 
sin generar costos adicionales se muestra el costo del producto sólo por 
motivos referenciales. 
Tabla 17: Costo de Materiales de Software 
Descripción Precio Licencia Cant Costo Parcial 
Sql Server 2012 Enterprise S/. 47,044.80 1 S/. 47,044.80 
Microsoft Excel Entreprise S/. 1,799.00 1 S/. 3,598.00 
Sub Total S/. 50,642.80 
Fuente: Elaboración Propia 
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c) Materiales de Hardware 
Los materiales de hardware son asumidos por SPSA ya que son equipos 
con los que cuenta actualmente y soportan la implementación del Datamart 
sin generar costos adicionales sólo se está considerando el monto de 
mantenimiento. 
Tabla 18: Costo de Materiales de Software 
Descripción Precio  Cant Costo Parcial 
Servidor Dedicado IBM S/. 700.00 1 S/. 700.00 
Sub Total S/. 700.00 
Fuente: Elaboración Propia 
 
d) Recursos Humanos 
 
Tabla 19: Costo de Personal 
Descripción Hora Hombre Cant Horas Costo Parcial 
Analista de Sistemas S/. 20 120 S/. 2,400.00 
DBA S/. 25 600 S/. 15,000.00 
Sub Total S/. 17,400.00 
Fuente: Elaboración Propia 
Financiamiento 
Tabla 20: Financiamiento 
Descripción Monto Financiamiento 
Costo de Materiales de Oficina S/. 1,218.00 Propio 
Costo de Materiales de Software S/. 50,642.80 No se financia 
Costo de Personal S/. 17,400.00 SPSA 
Costo de Hardware S/. 700.00 SPSA 
Total S/. 19,318.80  
Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo 11: Cronograma de Ejecución 
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Anexo 12: Escala de Tiempo 
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Anexo 13: Desarrollo de la Metodología 
1. Análisis de Requerimientos 
a. Identificar preguntas 
Se establecieron reuniones con los usuarios para identificar las 
necesidades del área, así como también determinar los requerimientos del 
proceso de evaluación de ventas. 
Se procedió a identificar la información relevante para el área, 
reconociendo así los datos más importantes que ayuden a la evaluación de 
las ventas. 
Las preguntas obtenidas de las reuniones con los usuarios fueron las 
siguientes: 
Se desea conocer ¿Cuál es el monto de la venta bruta por local de un mes 
determinado? 
Se desea conocer ¿Cuáles con los productos más vendidos por local en un 
determinado mes? 
Se desea conocer ¿Cuáles son los tops 10 locales con mayor venta en un 
determinado mes? 
Se desea conocer ¿Cuáles son los 10 locales con menor venta en un 
determinado mes? 
Se desea conocer ¿El ticket promedio por local en un determinado mes? 
 
Cabe resaltar que el factor tiempo es determinante para los usuarios ya que 
con eso se puede realizar proyecciones y tomar acciones sobre las ventas 
en los locales. 
  
Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas  
 
Datamart para la evaluación de ventas 
del área comercial de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A. 
 
77 
Ingrid Erika Santisteban Morales 
 
 
b. Identificar indicadores y perspectivas 
Para responder las preguntas formuladas por los usuarios se identifican 
los indicadores y perspectivas. 
Se desea conocer ¿Cuál es el monto de la venta bruta por local de un mes 
determinado? 























 Figura 11: Indicadores y Perspectivas  
 
Se desea conocer ¿Cuáles con los productos o jerarquía más vendidos por 
local en un determinado mes? 























 Figura 12: Indicadores y Perspectivas  
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Se desea conocer ¿Cuáles son los tops 10 locales con mayor margen en 
un determinado mes? 























 Figura 13: Indicadores y Perspectivas  
Se desea conocer ¿Cuáles son los 10 locales con menor margen en un 
determinado mes? 























 Figura 14: Indicadores y Perspectivas  
 
Se desea conocer ¿El ticket promedio por local en un determinado mes? 























 Figura 15: Indicadores y Perspectivas  
  
Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas  
 
Datamart para la evaluación de ventas 
del área comercial de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A. 
 
79 
Ingrid Erika Santisteban Morales 
 
 
Tabla 21: Perspectivas y Dimensiones 
Requerimientos Perspectiva Dimensión 





Productos o jerarquía más vendidos por local 





















Fuente: Elaboración Propia 
 
En resumen, los indicadores encontrados para la evaluación de las ventas son el 
Margen Bruto y el Ticket Promedio.  
Por otro lado, las perspectivas que van a apoyar este análisis son Tiempo ya sea 
por día, mes o año; Local ya sea por formato o local y producto, que incluye 
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 Figura 16: Modelo Conceptual  
 
Para el modelo conceptual se ha considerado como indicadores el margen bruto 
obtenido de la venta bruta y el ticket promedio los cuales nos permiten identificar 
el crecimiento de las ventas en las tiendas Plaza Vea.  
Las dimensiones consideradas son Tiempo, Producto y Local, los cuales nos 
permiten realizar un mejor análisis ya que se puede filtras por unidad o por 
jerarquía.  
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2. Análisis de OLTP 
a. Conformar indicadores 
Se muestra cómo se calculan los indicadores que se tendrán en el 
Datamart para poder obtener la información solicitada.  
• Venta Bruta 
o Hechos: (Cantidad Vendida * Precio de Venta) 
o Función del Contador: Sum() 
o Aclaración: En el indicador Venta Bruta representa las 
ventas realizadas en las tiendas este total se determina 
multiplicando la cantidad vendida por el precio de venta. 
Este indicador puede ser determinado por local o por 
jerarquía de producto. 
• Ticket Promedio 
o Hechos: (Cantidad Vendida / Nro Tickets) 
o Función del Contador: Sum() 
o Aclaración: El indicador Ticket Promedio representa la venta 
promedio por ticket en cada tienda y también por producto 
consumido.  
 
b. Establecer correspondencias 
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 Figura 17: Modelo Correspondencia  
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El nivel de correspondencia se detalla en la siguiente tabla: 
Tabla 22: Correspondencia Perspectiva OLTP 
PERSPECTIVA TABLA CAMPO 
Local ZM_Local Nombre_Local 
Local ZM_Local Nombre_Formato 
Producto ZM_Producto Descripcion_Producto 
Área ZM_Jerarquía_PMM Nombre_Area 
Sección ZM_Jerarquía_PMM Nombre_Seccion 
Familia ZM_Jerarquía_PMM Nombre_Familia 
Sub Familia ZM_Jerarquía_PMM Nombre_SubFamilia 
Tiempo ZM_Venta Fecha 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Detalle de los Indicadores: 
Tabla 23: Correspondencia Indicadores OLTP 
PERSPECTIVA TABLA CAMPO 
Cantidad Vendidas ZM_Venta Cantidad 
Costo Unitario ZM_Venta Monto_Costo 
Precio Unitario ZM_Venta Monto_Precio 
Total de Venta ZM_Venta Venta Total 
Cantidad de Tickets ZM_Venta Cant_Ticket 
Fuente: Elaboración Propia 
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c. Nivel de granularidad 
Para obtener el nivel de granularidad agrupamos las perspectivas y se 
relaciona con los campos OLTP correspondientes. 
 
Perspectiva Local 
Tabla 24: Campos de la perspectiva Local 
Campo Descripción 
Codigo_Local Código o nro de tienda 
Nombre_Local Nombre o descripción del local 
Nombre_Corto_Local Nombre corto para reporte 
Flag_Tienda Indicador si es Tienda o CD 
Cadena Código de Cadena 
Des_Cadena Nombre Cadena 
Formato Código Formato 
Des_Formato Nombre Formato 
Tienda_Piloto Marca de Tienda Piloto 
Centro_Sap Código de Tienda SAP 
Centro_Beneficio Centro Beneficiario 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Perspectiva Producto 
Tabla 25: Campos de la perspectiva producto 
Campo Descripción 
Codigo_Producto  Código de producto 
Descripcion_Producto Nombre del producto 
Categoria_Material Categoría a la que es asociado el producto 
Tipo_Material Tipo de Material  
Grp_Articulo Grupo de Articulo 
Codigo_Barra Código de Barra importante para el picking 
Temporada Temporada asociada al producto 
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Pais Pais de procedencia 
Descripcion_Ticket Descripción corta para ticket 
Fecha_Creacion Fecha de creación del producto 
UM_Contenido Unidad de Medida Base 
Codigo_Estado_Cia Código de Estado de Producto 
Nombre_Estado_Cia Nombre de Estado de Producto 
Fte_Aprov Fuente de Aprovisionamiento para 
abastecimiento 





Tabla 26: Campos de la perspectiva Tiempo 
Campo Descripción 
FechaSK Fecha Llave en modo texto 
Fecha Fecha  
Año Numero de Año 
Mes Numero de Mes 
Semana  Numero de Semana 
Dia Numero de Día 
Fuente: Elaboración Propia 
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d. Modelo Conceptual ampliado 
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3. Modelo Lógico del DW 
a. Tipo de Modelo Lógico del DW 
A continuación, se detalla el modelo lógico de la estructura del Datamart de la 
mitología HEFESTO, teniendo como base el modelo conceptual. 
 
Tipo de Modelo Lógico 
El modelo lógico que se utilizará para el desarrollo del Datamart es el modelo 
de Estrella, porque es el que mejor se adapta a las perspectivas e indicadores 
que se quieren presentar.  
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 Figura 19: Modelo Lógico DW  
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b. Tablas de dimensiones 
ZM_Local 




Tabla Nombre de Campo 
Tipo de 
Dato Tamaño Nullable 
PK/F
K 
dbo ZM_Local Local_Key numeric 9 No Nulo   
dbo ZM_Local Codigo_Local numeric 9 Nulo   
dbo ZM_Local Nombre_Local varchar 50 Nulo   
dbo ZM_Local 
Nombre_Corto_Loc
al varchar 20 Nulo   
dbo ZM_Local Flag_Tienda char 1 Nulo   
dbo ZM_Local Cadena_Key numeric 9 Nulo   
dbo ZM_Local Cadena varchar 15 Nulo   
dbo ZM_Local Des_Cadena varchar 50 Nulo   
dbo ZM_Local Formato_Key numeric 9 Nulo   
dbo ZM_Local Formato varchar 15 Nulo   
dbo ZM_Local Des_Formato varchar 50 Nulo   
dbo ZM_Local Tienda_Piloto char 1 Nulo   
dbo ZM_Local Centro_Sap varchar 50 Nulo   
dbo ZM_Local Centro_Beneficio varchar 50 Nulo   
Fuente: Elaboración Propia 
 






















 Figura 20: ZM_Local  
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Tabla Nombre de Campo 
Tipo de 
Dato Tamaño Nullable 
PK/F
K 
dbo ZM_Producto Producto_Key numeric 9 No Nulo  
dbo ZM_Producto Jerarquia_PMM_Key numeric 13 Nulo FK 
dbo ZM_Producto Marca_Key numeric 9 Nulo FK 
dbo ZM_Producto Proveedor_Key numeric 9 Nulo FK 
dbo ZM_Producto Codigo_Producto varchar 15 No Nulo  
dbo ZM_Producto Descripcion_Producto varchar 50 No Nulo  
dbo ZM_Producto Categoria_Material varchar 10 Nulo  
dbo ZM_Producto Tipo_Material varchar 10 Nulo  
dbo ZM_Producto Grp_Articulo varchar 9 Nulo  
dbo ZM_Producto Prd_LVL_Parent numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Producto Codigo_Proveedor varchar 15 Nulo  
dbo ZM_Producto Codigo_Barra varchar 20 Nulo  
dbo ZM_Producto Temporada varchar 10 Nulo  
dbo ZM_Producto Pais varchar 6 Nulo  
dbo ZM_Producto Descripcion_Ticket varchar 40 Nulo  
dbo ZM_Producto Fecha_Creacion date 3 Nulo  
dbo ZM_Producto UM_Contenido varchar 6 Nulo  
dbo ZM_Producto Estado_Key numeric 13 Nulo FK 
dbo ZM_Producto Codigo_Estado_Cia varchar 50 Nulo  
dbo ZM_Producto Nombre_Estado_Cia varchar 200 Nulo  
dbo ZM_Producto Precio_Blanco numeric 13 Nulo  
dbo ZM_Producto Fte_Aprov varchar 40 Nulo  
dbo ZM_Producto Cod_UMC varchar 6 Nulo  
dbo ZM_Producto UN_X_Bulto numeric 9 No Nulo  
dbo ZM_Producto UN_Med_Pedido varchar 40 Nulo  
dbo ZM_Producto Cod_UMV varchar 6 Nulo  
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla Nombre de Campo 
Tipo de 
Dato Tamaño Nullable 
PK/F
K 
dbo ZM_Tiempo Fecha_Key numeric 9 No Nulo  
dbo ZM_Tiempo FechaSK numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo Fecha date 3 Nulo  
dbo ZM_Tiempo Año numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo Trimestre numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo Mes numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo Semana numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo Dia numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo DiaSemana numeric 9 Nulo  
dbo ZM_Tiempo NTrimestre varchar 7 Nulo  
dbo ZM_Tiempo NMes varchar 15 Nulo  
dbo ZM_Tiempo NMes3L varchar 3 Nulo  
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dbo ZM_Tiempo NSemana varchar 10 Nulo  
dbo ZM_Tiempo NDia varchar 6 Nulo  
dbo ZM_Tiempo NDiaSemana varchar 10 Nulo  
Fuente: Elaboración Propia 
 






















 Figura 22: ZM_Tiempo  
   
 
 
c. Tablas de hechos 
ZM_Venta 




Tabla Nombre de Campo 
Tipo de 
Dato Tamaño Nullable 
PK/F
K 
dbo ZM_Venta Venta_Key numeric 9 No Nulo  
dbo ZM_Venta Local_Key numeric 9 Nulo FK 
dbo ZM_Venta Producto_Key numeric 9 Nulo FK 
dbo ZM_Venta Fecha_Key numeric 9 Nulo FK 
dbo ZM_Venta Cantidad numeric 13 Nulo  
dbo ZM_Venta Monto_Costo numeric 13 Nulo  
dbo ZM_Venta Monto_Precio numeric 13 Nulo  
dbo ZM_Venta Cant_Ticket numeric 13 Nulo  
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dbo ZM_Venta Venta_Parcial numeric 13 Nulo  
dbo ZM_Venta Monto_IGV numeric 13 Nulo  
dbo ZM_Venta Venta_Total numeric 13 Nulo  






























Se construyeron primary key y foreing key para mantener la integridad de 
la data. 
Primary Key 
 Tabla 31: Primary Keys 
Nombre Constrain Esquema Tabla Columna 
PK_ZM_Estado dbo ZM_Estado Estado_Key 
PK_ZM_Jerarquia_PMM_1 dbo ZM_Jerarquia_PMM Jerarquia_PMM_Key 
PK_ZM_LOCAL dbo ZM_Local Local_Key 
PK_ZM_Marca dbo ZM_Marca Marca_Key 
PK_ZM_Producto_1 dbo ZM_Producto Producto_Key 
PK_ZM_Proveedor dbo ZM_Proveedor Proveedor_Key 
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PK_ZM_Tiempo_1 dbo ZM_Tiempo Fecha_Key 
PK_ZM_Venta dbo ZM_Venta Venta_Key 
Fuente: Elaboración Propia 
 
  
Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas  
 
Datamart para la evaluación de ventas 
del área comercial de la empresa 
Supermercados Peruanos S.A. 
 
95 






























































ey dbo ZM_Tiempo Año 
Fuente: Elaboración Propia 
 
4. Proceso de Transformación y Carga 
a. Carga Inicial  
Para la Carga Inicial se desarrollaron interfaces Oracle para la Extracción de 
Información del Sistema ERP PMM. El resultado final de esta extracción son 
Tablas Oracle las cuales vemos a continuación y mediante el DTS fueron 
pobladas a el Datamart. 
 






















 Figura 24: Tabla Final Ventas Oracle  
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Proceso de Carga de Tablas 





















     
 
 Figura 26: DTS Carga de Jerarquía  
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 Figura 27: DTS Carga de Estados  
 





















    
 
 Figura 28: DTS Carga de Marca  
 





















    
 
 Figura 29: DTS Carga de Proveedor  
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 Figura 30: DTS Carga de Producto  
   
   




















    
 
 Figura 31: DTS Carga de Local  
   
   




















    
 
 Figura 32: DTS Carga de Tiempo  
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 Figura 33: DTS Carga de Ventas  
 
ELABORACIÓN DEL CUBO 
Para la elaboración del cubo de Ventas, fue necesario realizar la conexión a la Base 
de Datos Oracle de donde los procesos nocturnos dejan la información 
transformada para enviarla al cubo. Estos procesos son ejecutados mediante Shell 
que a su vez ejecutan paquetes con procedimientos Oracle para realizar la 
extracción de data.  
 






















 Figura 34: Cubo Origen de Datos Ventas  
Luego se realizó la vista de origen de datos, la cual muestra las tablas contenidas 
en la base de datos. 
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 Figura 35: Cubo Vista de Origen de Datos  
Luego se realiza la creación de las dimensiones 






















 Figura 36: Cubo Creación de Dimensiones  
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Se procesa la dimensión 






















 Figura 37: Cubo Proceso y Despliegue de Dimensiones  
Luego de completar el despliegue de cada una de las dimensiones se realiza la 
elaboración del cubo.  






















 Figura 38: Cubo Generación del Cubo  
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Resultado del Cubo 






















 Figura 39: Reporte de Margen Bruto  






















 Figura 40: Dashboard  
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 Figura 41: Dashboard por Mes Septiembre Octubre  
 






















 Figura 42: Margen Bruto  
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 Figura 43: Margen Bruto por Filtro por tienda  
 






















 Figura 44: Margen Bruto por Filtro por Línea  
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 Figura 45: Ticket Promedio   
 
 






















 Figura 46: Ticket Promedio por Jerarquía  
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 Figura 47: Ticket Promedio por Jerarquía  
 
 






















 Figura 48: Ticket Promedio por Jerarquía y Línea  
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Anexo 14: Carta de Aceptación del Proyecto 
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Anexo 15: Acta de Aprobación de Originalidad de Tesis 
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Anexo 16: Resultado Turnitin 
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Anexo 17: Formulario de Autorización para la publicación de Tesis 
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Anexo 18: Autorización de Versión Final del trabajo de Investigación 
 
 
